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PENGARUH MOTIV ASI, DAN PERSEPSI TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN MOBIL MEREK HINO PADA CV THAMRIN BERSAUDARA 
DI PALEMBANG 
Dewi Ceria1 
Ronnie Resdianto Masman2 
Abstracts: The goal of this experiment is to know the contribution of motivation, and 
perception, to consumer purchase's decision of car I-Iino in CV Thamrin 
Bersaudara,Palembang. Sample are chosen using purposive sampling. And data is 
analysed by multiple regression. The result of this research is known that that showed 
that motivation, perception, and consumer's attitude influence Hino purchasing with 
positively and significantly through purchasing decision. The benefit oh this research 
is used as a source of information for increasing sales of Hino in CV 
Thamrin,Palembang. 
Keywords: motivation, perception, consumer attitude, and purchasing decision. 
PENDAHULUAN 
Perusahaan yang kompetitif (memiliki kemampuan bersaing tinggi) akan dapat bertahan, 
bahkan dapat berkembang dalam kondisi persaingan usaha yang tinggi. Kemampuan 
bersaing suatu perusahaan atau produk terkait dengan dua hal penting, yaitu produk 
(perusahaan) dan pasar (pelanggan). Persaingan usaha di Indonesia akhir-akhir ini semakin 
meningkat, terutama di antara perusahaan yang sejenis. Untuk mendapatkan tempat di 
pasar (hati pelanggan) diperlukan produk barang atau jasa yang memberikan "nilai lebih" 
relatif terhadap produk sejenis. 
Dalam lingkungan pemasaran yang kompetitif, usaha meningkatkan "nilai lebih" 
sering dilakukan dengan atribut-atribut persaingan berhubungan dengan inovasi, 
diferensiasi dan service dari perusahaan. Dalam kondisi tersebut konsumen akan 
menghadapi keanekaragaman pilihan produk yang perbedaannya kecil dibanding dengan 
produk lainnya. Keadaan ini mendorong perusahaan harus lebih kreatif sehingga produk 
yang ditawarkan dapat sesuai dengan keinginan, selera, gaya atau bahkan "menciptakan" 
kebutuhan dengan menyadarkan konsumen akan keinginan tertentu yang belum pernah 
dibayangkannya. 
Perusahaan yang kreatif berusaha untuk selalu mengetahui dan mengantisipasi 
tindakan-tindakan yang akan dilakukan pesaing, sekaligus mengantisipasi setiap 
perubahan sosial, ekonomi dan politik pada umumnya. Perusahaan yang mampu secara 
terns menerus memberikan kepuasan kepada konsumen lebih dari pesaingnya akan dapat 
tetap eksis. 
1 Fakultas Ekonomi Universitas Tarumanagara Jakarta (JI. Tanjung Duren utara No. I Jakarta Barat 11470, 
Email:dw _ ceria@yahoo.com) 
2 Fakultas Ekonomi Universitas Tarumanagara Jakarta (JI. Tanjung Duren Utara No. I Jakarta Barat 11470, 
Telp: 5655508 Ext. 1212, Email: ronnyresdianto@tarumanagara.ac.id) 
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Masalah di atas terjadi juga dalam bisnis makanan dan minuman di Indonesia saat ini
mengalami perkembangan yang pesat. Asuransi sudah mulai menjadi bagian dari
kehidupan masyarakat Indonesia.
CV Thamrin Bersaudara merupakan salah satu perusahanyang bergerak dalam bidang
industri otomotif yang memasarkan mobil dengan merek Hino. Tingkat persaingan denganjumlah pesaing yang semakin banyak mengharuskan perusahaan ini bekerja keras dan
memberikan kualitas produk dan pelayanan yang maksimal agar konsumen merasa puas
dan tetap membeli produk perusahaan. Tanpa produk dan pelayanan yang baik dan dapat
"dinikmati" konsumen secara maksimal, pada akhirnya akan menurunkan penjuaian
perusahaan. Hal itu merupakan tantangan besar bagi perusahaan untuk menjadi yang
terbaik dari pesaing-pesaingnya.
Produk yang ditawarkan oleh perusahaan hanya berbeda tipis dari produk yang
ditawarkan oleh perusahaan lain. Kemenarikan suatu produk sudah menjadi sesuut,
keharusan dan tidak dapat lagi diandalkan sebagai nilai lebih bagi konsurftbn. Karena itu
faktor pelayanan menjadi bagian yang sangat penting dalam persaingan untuk
mempertahankan konsumen dan menarik konsumen baru.
Terkait dengan hal di atas maka dirumuskan masalah dalam penelitian ini melalui
pertanyaan sebagai berikut : Bagaimana pengaruh motivasi, p.rr"prid* sikap konsumen
terhadap keputusan pembelian konsumen atas produk mobil Hino pada CV Thamrin
Bersaudara di Palembang?
Sejalan dengan perumusan masalah seperti disebutkan di atas, maka tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh motivasi, persepsi dan sikap konsumen
terhadap keputusan pembelian konsumen atas produk mobil Aino pada CV Thamrin
Bersaudara di Palembang.
Merujuk pada latar belakang dan rumLlsan masalah dibutr.rhkau teori yang
mendukung keberadaan masing-masing variabel yang diteliti. Penelitian terdahulu
dilakukan oleh Dewi Urip Wahyuni (2008) tentang Pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap
Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda M-otor Honda di Kawasan Surabaya
Barat. Hasil penelitian nrenunjukkan bahwa motivasi dalam diri akan *.*prng*uhi
sesorang dalam nrelakukan pembelian karena di dasarkan pada dorongan y*g ai*ititi
misalnya penilaian terhadap kualitas, harga kenyamanan pemakaian terhadap barang yang
di butuhkan. Menurut Schiffman dan Kanuk (2000:69), motivasi adalah "The irtvtni
force with in individual that individual thcu impels then to action". Sedangkan menurut
Hawkin et.al (2007:294): "Motivation is a drive state ueated by con,s,umei interest and
needs." Jadi, dapat disimpulkan bahwa motivasi adalah dorongan pribadi dalam diri
seseorang sehubungan dengan keinginan dan kebutuhanhya untuk melakukan kegiatan
nyata agar dapat mencapai tujuan sesuai dengan keinginannya. Dalam hal ini molivasi
dapat muncul dari rangsangan, pengenalan kebutuhan, dorongan dan perilaku
berdasarkan-tujuan serta insentif konsumen (Mowen, 2002:206). Menurut Hawkins(2004:354) terdapat tiga motivasi dasar dalam pembelian oleh konsumen: Keamanan,
Kesehatan dan Status
Selain motivasi, persepsi konsumen akan mempengaruhi pr.rla terhadap keputusan
pembelian,'hal ini wajar karena setiap orang akan memiliki peisepsi yang berbeda-beda
terhadap suatu objek oleh karena itu keputusan pembelian akan .ipai terlaksana apabila
muncul persepsi positif terhadap barang yang akan di belinya. Persepsi tersebut dapat
berupa penilaian terhadap apa saja yang melekat pada suatu ptoduk yang dapat
menimbulkan kepuasandan kenyamanan kepada konsumen. Menurut Kotler aan feier0,
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(2Q09:203) 'tPerception,.is. tkq :proc.lq/. blt':Whiqh'iwe:'qg.lec|. orgo4ize' frfid interBret'
iitfdrm,ation.inpwts ia creg1e'g ,,tea*,tngl$l pietpre,Qf'the yvgrldt',' MenUfut,Hgwkins' Bost;i
dan Coney (2001 :284), yaitu: "Perceptiioi is the critical altitily thar link the indiviSuql
cptst*J{iler*t6-'gr6up,-1,g'ii&Ltipni and. ,mir.kcrte,r,influen'ces, 11 spdgngkan menurqt schiffmpnr
;t#ffid"fiwfrzsk)t;]\yPeraepfigw,iis:iefini,ca at, thp^:prasett bv'whioh an indivi&tql'
sel_qcts;, arga$irprs, iid,,:intqrpreis s{:ivltali:,tottt",a ytry"ningfull ,Andgoherent picture ,of,{he
world. " Mpnurut: Vinq€r1t;,.GaspersZ',,{20,00i ,1,tr,0 lbp.hfApa .faktor yang rnempenganrhi'
fe.s"pri dan rekspeta$i:: kolsumeq,;adalgh;,,'Keb*ft*hgn,,:dan, tkeinginan konsumpn,
Pengalaman masa i"fo f..dtoi rnengkqnsulrilsi:'sgatui prqduk'lilaSa dari suatu perusahaan'
penlalaman dari or"ng lairl dirnana nlereka,akan mqnceritakan kualitas pelayanan yang
dibeiikan, Komunikasi melalui iklan dan pemasaran'
Faktor lain yang dapat me.mpengAruhi keputusan pgmbelian adalah sikap' Sikap
merupakan stimulus yang dapat,menyeb4bkan,kp.rlSrr'men tertarik membeli suatu barapg'
tentunya sikap yang mun"cul uauhft ylng posifif nr,iSalnya, kepercayaan' emosional untuk
memilki suatu bar#g dengan kesadaran tinggi tertladap untung dan ruginya' -Hal tersebut
sesuai dengan pendalpat T"ampubolon (2004-i-3;l); YanS mqnyatakan bahwa "sikap adalah
kesiapan mental untuk rnerespons 
'sisuatu rb@iklyang 
rne$atif maupun- positif' Sikap
didampingi olelr sesuatu yang ierjadi sebel4rnnya dan'rhasil yang diperoleh' Antecedent
cenderung lebih bersifat ["gniftt .seper!i,; keyrAkinan terhadap sesuatu, pendapat,
pengetahuan atau informasi yang dimitiki, sedangkan sikap sendiri cenderung pada
komponenefektifyangmsrupakanpor.tgar.u|.,dari':antecedent.?'MenurutGuiltinan,Paul
(2001 : 423) *.rrgutuki" bahwa koni*nqn,a10"n,rnQ,,,,,,,,,,,,,,,,I\lat\lhkaq pilihannya terhadap barpng
yang akan di beli didorong oleh lingkgosil,fekho",lqgir,budpyp dan ekonomi yang terjgdi'
Menurut Simamora QO62:1a) bahwa-diduiutn sikap tqrdapat tiga komponen yaitu:
Cognitive component:'kepercaygan kofeE:Un0pn'rdan $en8etAhuan 'tentang obyek' Affective
iiilporrr,: enrosionat yang merefletiikan qel.?slq iseSQor&-r,rg terhadap suatu obyek,
apakah obyek tersebut aiirigintcan atau, dieu.kaii, Bchaviaral corlrponent: merefleksikan
kecenderungal Oan perilakJ aktual torhqdap sUgtf: obyek; yang mana komponen ini
menunj ukkan kecenderungan rnelakukan $uatru tiladalsan" "
penelitian terdahJ-lu juga dilat(ukan oleh'Abdurachrnan (2004) mengenai faktor-
faktor yang menio'Uutkuo ["&nAu*ngan rninat beli'kOnsutmen sarung"' Faktor-faktor
yung dinirii dalarn jurnal tersebutr' tduluh faktor ;kualitas' merek' kemasan' hatga'
ketersediaan buranf din acuan. Dari perrelitian tersobut dapat diketahui bahwa faktor yang
paling dominan yJng 
-enimbulkan-kecendQrunganrminat,beli konsumen adalah faktor
Lualitas (24,3%) dan faktor aquan (18,557'o)' ' ' i ' :
D al am hal keputusan p ernbgl ian, ; lGotlpt dan i Kellp,r (2009 :212) mendefini sikannya
sebagai:.,Evaluation'statge ihiql, eu$tpwer,intdnti,Srn" to btry the most most preferred
braid." Sedangkan Me;urut Setiadi,:(2003:415),,r"Pengambilan keputusan konsumen
adalah proses pengintegrasian yang mer,rgkonlbinasikan pengetahuan untuf mengevaluasi
dua atau lebitr peiilaki alternatif;-dan ,ryert}ilth s4ffi salrr diantaranya." Jadi, keputusan
pembelian konsumen adalah suatu proses pengintegrasian yang digunakan untuk
mengevaluasi perilaku-perilaku konsurnen datarn melakUkan suatu pembelian' Lebih
lanjrit Kotler dan Keller (2009:208) ,mBn){atak&n bahwa , proses keputusan pembelian
konsumen terdiri atas Pengenalan magalah''Pengflri'an informasi' Mengpvaluasi alternatif'
Keputusan.Pembelian,.,dui Fef.ilaku Oet"luh ppnrbel,ian 'yang dapat' digambar kan pada
Gamblar 1. : i. :tl
;i' ,:i
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Menurut Kotler dan Keller (2009:208) pengambilan keputusan seorang konsumen
berbeda-beda, bergantung pada jenis keputusan pembelianya. Di bagian lain Kotler (2009:
212) menyatakdn terdapat dua faktor yang berada diantara niat pembelian dan keputusan
pembelian, yaitu:Sikap orang lain, Situasi yang tidak terantisipasi, seperti yang
digambarkan pada Gambar 2
Menurut Kotler dan Keller (2009: 209), terdapat beberapa konsep dasar proses
evaluasi konsumen dalam keputusan pembelian: Konsumen berusaha uniuk memenuhi
suatu kebutuhan, Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk, dan Konsumen
memandang masing 
- 
masing produk sebagai sekumpulan atribut dengan kemampuan
yang berbeda- beda dalam memberikan manfaat yang digunakan uniuk memuaskan
kebutuhan itu.
Gambar l. Proses KepLrtlrsan Pembelian Konssmen
Evaluasi Alternatif Niat Pembelian
I
Gambar 2.Tahap-tahap antara Evaluasi Alternatif dan Keputusan pembelian
Kerangka Pemikiran. Stanton (2002:.281) yang mengatakan bahwa: ,,Besides personal
tastes, individual expectations also affect judgementi of quality. Thot is, a consumer
lrings certain expectalions to a purchase situation." luai, ai samping rasa pribadi,
harapan individu juga mempengaruhi keputusan mutu yang mernberikan h-arapan tertentubagi konsumen untuk suatu situasi pembelian. Selanjutnya, dengan semakin bersaingnya
merek-merek pada satu jenis produk dalam merebut korisumen, pada produsenberkewajiban untuk memahami konsumen, mengetahui apa yang dibutuhkannya, apa
seleranya' dan bagaimana dalam mengambil keputusan untuk pembe'iian suatu produk.
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HASIL DAN PEMBAI{ASAN
Table 2. Hasil Pengujian Validitas Variabel Motivasi
Corrected ltem- Total Coruelation Keteran
MI
M2
M3
0,469
0,729
0,664
Valid
Valid
Valid
Tabel 3. Hasil Penguiian Validitas Variabel Persepsi
Corrected ltem- fotul Correlution S.tgt4lgltt
PI
P2
P3
P4
0,672
0,355
0,457
0,545
Valid
Valid
Valid
Valid
Tabel4. Hagil Pengujian Validitas Variabel Keputusan pembelian
Corrected ltem- Total Coryelation Keteransan
KI
K2
K3
K4
K5
K6
K7
K8
K9
Kl0
Kil
I<12
0,553
0,7 l4
0,729
0,553
0,517
0,7 47
0,53 6
0,596
0,553
0,691
0.,797
9.1?!
Valid
Valid
Valicj
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
Valid
IA
td
Berdasarkan pengujian validitas diketahui bahwa nilai Corrected ltem- Total Correlation
untuk semua butir pertanyaan pada setiap variabel lebih besar dari 0,2. Jadi, semua
pernyataan tersebut adalah valid.
Tabel 5. Hasil Pengujian Reliabilitas
th
Moob
k Perseps i
Kepr,rtLlsan
pembelian
0,7 l4
0'905
fteliabel
Reliabel
),
u
n
t:
Berdasarkan tabel hasil pengujian reliabilitas diketahui bahwa nilai Alpha Cronbachuntuk
semua variabel lebih besar dari 0,7. Jadi, semua variabel tersebut adalah reliabel.
Model Co I linearit Statistics
(Corrstant)
Motivasi
Persepsi
Std. Error
l,al2
1,012
B
,ggg
,99 g
Coef ficients
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Dependent Variable : KePutusan
Asumsi analisis regresi' Pada
variabel motivasi dan PersePsi
terj adi multikolinieritas.
Fembelian
tabel di atas diketahui hasil
lebih kecil dari 10. Hal ini
VIF yang diPeroleh oleh
menunjukkan bahwa tidak
ScatterPlot
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Dari hasil uji asumsi homoskedastisitas melalui scatter plot (pada gamlar bawah) dapat
dilihat bahwa ,i,it -ii,it menyebar di atas dan di bawah angka nol dari sumbu y, maka
*oarr regresi memiliki kesamaan varians atau tidak terjadi heteroskedastisitas'
Dari hasil uji asumsi normalitas melalui normal prohabitity plot diketahui bahwa data
menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal' maka model regresi
tersebut memenuhi asumsi normal'
Dari hasil analisis secara keseluruhan, maka dapat dikatakan bahwa analisis regresi 
yang
dilakukan sudah baik, sesuai dengan persyaratan, yaitu: Tidak terdapat multikolinieritas'
Tidak terj adi heteroskedastitas., Terdapat linieritas garis regresi
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Analisis regresi digunakan untuk mengetahui
perubahan variabel dependen (Y). Dalam hal
txrl dan persepsi (X2), sedangkan variabel
(Y)
pengaruh variabel independen (X) terhadap
ini variabel independennya adalah motivasi
dependennya adalah keputusan pembelian
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Coefficien&
Model
Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t sis.B Std. Error Beta1 (Constan
Motivasi
Persepsi
B,B1O
2,339
,686
3,765
,257
.245
,762
,234
2,340
9,113
2,799
024
000
007
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian
Dari tabel tersebut, dapat dirumuskan persamaan regresinya adalah:
Y' - 9,910 + 233gXl -r- 0,696x2
Penjelasan dari persamaan di atas adalah seb agar berikut:
a. Jika motivasi (X I ) dan persepsi (X2) - 0 maka Y (keputusanb. Jika terjadi perubahan X I (motivasi) sebesar I satuan, maka
akan mengalami perubahan sebesar 2,339 satuan.
c. Jika terjadi pen-rbahan X2 (persepsi) sebesar I satu zn, maka
akan mengalami pen-rbahan sebesar 0,686 satuan.
Selain itu, dari persamaan tersebut juga diketahui bahwa nilai koefisien regresi (b) yang
terbesar adalah nilai b untuk motivasi, kemr"rdian diikuti oleh persepsi.
Untuk mengetahui apakah persamaan tersebut signifikan atau tidak, maka dilakukan
pengujian sebagai berikut: Analisis variansi dalam regresi sederhana (ANOVA)
ANOVA(B)
Model F Sig.| 49,793 ,000(a)
a Predictors: (Constant), persepsi, Motivasi
b Dependent Variable: Keputusan pembelian
Dari analisis variansi tersebut di atas dapat diketahui bahwa nilai Signifikansi dengan cx, :5% adalah sebesar 0,000. Jadi, dapat disimpulkan bahwa paling tidak terdapat satu
variabel dalam persamaan regresi berganda tersebut yang signifilkan. -
Dari hasil analisis regresi dapat diketahui bahwa nilai signifikansi dengan a : 5yodiperoleh hasil bahwa variabel motivasi dan persepsi signifikin (signifikan.i.0,65;. O*t
hasil 
-analisis 
regresi dapat diketahui bahwa nilai tu dengan u : 5yo diperoleh hasil
signifikansi: 0,024 < 0,05. .ladi dapat dikatakan bahwa nilaia adalah signifikan.
PENUTUP
Berdasarkan analisis dan pembahasan, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
motivasi, dan persepsi terhadap keputusan pembelian konsumen atas produk mobil Hinopada CV Thamrin Bersaudara di Palembang. Hal tersebut dapat aiketahui dari hasil
analisis regresi yang menghasilkan persamaan : f : g,g l0 + 2,33gxl + 0,6g6X2 dan hasilpengujian hipotesis menunjukkan bahwa persamaan terscbut signifikan karena nilai t0
untuk koefisien regresi bl dan b2 lebih besar dari ta, maka dapat dinyatakan bahwa Ho
pembelian)a 3,910
Y (keputusan pembelian)
Y (keputusan pembelian)
trA
Si
6l
KA
o
'b
S,
p
rsi
m
289
Jurnal Monsjem en/Tqhun Xf f f , No. 03 , Qktsber 2009 t ?8?-290
ditolak dan Ha diterima, artinya terdapat
persepsi terhadap keputusan pembelian
mempunyai pengaruh yang lebih besar dari
pengaruh yang signifikan dari motivasi dan
CV Thamrin Bersaudara, di mana motivasi
persepsi terhadap keputusan pembelian.
DAFTAR RUJUKAN
Aritonang R., Lerbin (2007). Riset Pemasuran,cetakan Pertama' Bogor: Ghalia Indonesia
Dewi Uri"p Wahyuni f)oOsj. "pengaruh Motivasi, Persepsi dan Sikap Konsumen Terhadap
Keputusan pembelian Sepeda Motor Ilonda di I(awasan Surabaya Barat" Jurnal
Minaiemen & Kewirausahaan,Vol'10, No' l, h'30-37
Gaspersz, vincent (2000). Manaiemen Bisnis Total, Edisi Kedua, terjemahan: Husein
Umar. Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama
Guiltinan, Joseph P. and Paul, Gordon W. (2001)' Marketing Management : Strategies
and Prograns, Fifth Edition. New York: Mc Graw Hill Inc., t
Hawkins, Del I., Best, Roger J. and Coney, Kenneth A' (2001), Consurner Behavior
Implication.for Markiting Strategy. Sixth Edition. United States: Irwin, Inc
Kotler, philip and Keller, Kevin L. (2009). Murketing Manugement. l3th Edition. New
Jersey: Pearson Education International
Mowen, John C., dan Minor, Michael' (2002). Consumer
Saddle River, New Jersey: Prentice Hall, Inc.
Behavior, 6th Edition, UPPer
Abs
emtr
Tas
sim
corl
The
the
ext(
eml
sysl
Ke)
PEN]
Pendi
kualit
maml
nasio
sumb
dan tr
globa
lapan
tingg
yang
diber
prose
orgar
mana
pimp
harap
kebut
(s) p
ISO,
.a*
Cirace
Schiffmail, Leon G. and Leslie Lazar Kanuk, (2004). Consumer
Edition, Eight Edition, New Jersey : Prentice-Hall.
Simam ora, Bilson (2002). Panduan Riset Perilaku Konsumen.
B ehavi or, International
Jakarta: PT Gramedia
Pustaka Utama.
Stanton. William J. (2002). ITunclcrmental o/ Marketing, l:ith Ed. Singapore: McGrawHill
Inc.
Tampubolon, Manahan P. (2004). Perilaku Keorgunisa';ian. Edtsi l. Jakarta: Ghalia
Indonesia.
Ujianto dan Abdurachman (2004). Analisis Faktor-Faktor yang Menimbulkan
Kecenderungan Minat Beli Konsumen Sarung (Studi Perilaku Konsumen Sarung di
Jawa Timurl. Jurnal Manajemen & Kewirausahaan. Vol. 6, No. 1, Maret. hal. 34 -
53
29A
